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Jahe merupakan tanaman obat yang paling banyak dibudidayakan di Indonesia. Indonesia 
sendiri memiliki tiga jenis jahe yang biasa diperdagangkan, yaitu jahe gajah, jahe emprit, dan jahe 
merah. Dari ketiga jenis jahe tersebut, jahe merah memiliki komponen kimia yang lebih unggul, 
terutama kandungan minyak atsiri yang lebih tinggi. PT Performa Qualita Mandiri (PT PAQAR) 
sebagai perusahaan yang bergerak dalam bidang agroforestri berinisiatif  untuk mengembangkan 
jahe merah menjadi produk minuman kemasan dengan label JaeQ. Hal ini didasari keinginan 
untuk memanfaatkan jahe merah yang mengandung banyak khasiat bagi tubuh dan bertujuan 
untuk meningkatkan nilai jahe merah. Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis kegiatan 
pemasaran produk olahan jahe merah pada PT PAQAR dan juga memberikan alternatif  strategi 
bagi perusahaan untuk meningkatkan performa perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa perusahaan dapat memanfaatkan khasiat dan bahan alami yang terdapat pada produk 
tersebut sebagai materi pemasaran untuk menarik minat konsumen. Strategi selanjutnya yang 
dapat diterapkan yaitu memperluas jangkauan pemasaran dengan menambah outlet rekanan dan 
juga memperbaiki kemasan produk untuk meningkatkan minat konsumen terhadap produk olaha 
jahe merah JaeQ.
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PERNYATAAN KUNCI
® Performa Qualita Mandiri (PT PAQAR) 
merupakan perusahaan yang memanfaatkan 
hasil agroforestri berupa tanaman jahe merah 
untuk dijadikan produk olahan dalam bentuk 
minuman kemasan dengan label JaeQ. Khasiat 
jahe merah yang baik bagi kesehatan 
merupakan salah satu hal yang mendasari 
perusahaan mengolah jahe merah menjadi 
minuman kemasan. Pemanfaatan jahe merah 
tersebut juga merupakan upaya perusahaan 
untuk meningkatkan nilai dari jahe merah.
® Pemasaran produk olahan jahe merah JaeQ saat 
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ini masih dilakukan tanpa menerapkan strategi 
pemasaran dan juga tanpa tenaga ahli dalam 
bidang pemasaran. Hal ini menjadi kendala 
bagi perusahaan untuk dapat memperkenalkan 
dan memperluas jangkauan pasar.
® Kegiatan pemasaran yang baik merupakan hal 
yang krusial. Penerapan strategi pemasaran 
yang tepat dapat membantu perusahaan 
meningkatkan performa penjualan sehingga 
tujuan perusahaan untuk meningkatkan nilai 
jahe merah dapat tercapai.
REKOMENDASI KEBIJAKAN
® Upaya peningkatan nilai jahe merah dapat 
tercapai apabila perusahaan mampu 
menerapkan strategi pemasaran yang tepat. 
Penentuan strategi pemasaran yang sesuai bagi 
produk olahan jahe merah JaeQ adalah dengan 
melakukan penelitian terhadap faktor internal 
dan eksternal dan juga melakukan analisis 
sikap konsumen dan bauran pemasaran 
perusahaan selama ini.
® Hasil penelitian ini memberikan beberapa 
alternatif  strategi berdasarkan penelitian yang 
dilakukan terhadap pihak internal perusahaan 
dan juga pihak eksternal yang terdiri atas 100 
responden yang dipilih secara acak dengan 
menggunakan metode convenience sampling.
® Tiga alternatif  strategi utama bagi perusahaan
 1. Menonjolkan khasiat dan kandungan bahan 
alami dalam produk minuman kemasan 
JaeQ sebagai materi promosi, salah satunya 
dengan memanfaatkan media sosial.
 2. Menambah  rekanan yang mendekati outlet
target pasar dan mampu menyediakan 
lemari pendingin yang memadai agar 
produk tetap terjaga kualitasnya.
 3. Memperbaiki kemasan produk dengan 
memanfaatkan teknologi yang tepat agar 
dapat menarik minat konsumen dan mampu 
bersaing dengan kompetitor.
I. PENDAHULUAN
 Indonesia merupakan negara yang memiliki 
area hutan tropika yang sangat luas, yaitu mencapai 
120 juta ha (Kementerian Kehutanan 2015). 
Hutan tropika tersebut merupakan tempat 
tumbuhnya 80 persen tanaman obat yang ada di 
seluruh dunia. Dari sekian banyak tanaman obat di 
Indonesia, jahe merupakan komoditi yang paling 
banyak dibudidayakan (BPS, 2006). Indonesia 
sendiri memiliki tiga jenis jahe yang biasa 
d i p e r d a g a n g k a n  y a i t u :  j a h e  g a j a h  
(ZingiberofficinaleRosc. var. Officinale), jahe emprit 
(ZingiberofficinaleRosc. var.vubrum), dan jahe merah 
(ZingiberofficinaleRosc. varamarum) (Pribadi, 2009).
 Penggunaan jahe dalam bidang pengobatan 
yaitu untuk mengobati rematik, asma, stroke, sakit 
gigi, diabetes, sakit otot, tenggorokan, kram, 
hipertensi, mual, demam, dan infeksi (Ali et al. 
2008).
Dibandingkan dengan jenis jahe lainnya, jahe 
merah merupakan varian yang paling banyak   
digunakan sebagai obat karena memiliki     
kandungan minyak atsiri dan oleoresin  gingerol,   
paling tinggi dibandingkan jenis jahe lainnya     
(  200 ). Karena kandungan Hernani dan Hayani 1
minyak atsiri yang lebih tinggi dibandingkan jahe 
putih kecil dan jahe putih besar, jahe merah 
merupakan jenis jahe yang paling cocok dijadikan 
bahan dasar farmasi dan jamu (Arini 2012). 
Menurut Bartley dan Jacobs (2000), manfaat yang 
bisa didapatkan dari jahe antara lain sebagai 
rempah, minyak atsiri, pemberi aroma, maupun 
sebagai obat.
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Saat ini telah banyak produk yang 
dikembangkan dari tanaman jahe. Hal tersebut 
dikenal dengan istilah pangan fungsional. Pangan 
fungsional yaitu bahan pangan yang berpengaruh 
positif  terhadap kesehatan seseorang, penampilan 
jasmani dan rohani, selain kandungan gizi dan cita 
rasa yang dimilikinya (Suarni 2011). Menurut 
Goldberg (1994), pangan fungsional dapat 
mencegah atau mengobati penyakit.
PT Performa Qualita Mandiri (PT PAQAR) 
adalah perusahaan nasional yang didirikan pada 
tahun 2003. PT PAQAR berlokasi di Jl. Mayjen 
Ishak Djuarsa No. 226 F Gunung Batu Bogor. 
Perusahaan ini bergerak dalam tiga unit bisnis, 
yaitu , dan Training & Development, Consulting
Trading trading, . Pada unit bisnis perusahaan 
membaginya menjadi dua konsentrasi, yaitu food 
and beverages dan reklamasi. Untuk reklamasi, 
perusahaan menyediakan bahan dan peralatan 
yang diperlukan untuk mendukung keberhasilan 
program reklamasi dan revegetasi lahan marjinal. 
Sedangkan untuk PT PAQAR food and beverages, 
memanfaatkan keunggulan jahe merah sebagai 
komoditi perusahaan yang mereka olah menjadi 
produk siap konsumsi dengan label JaeQ.
Hal yang mendasari peneliti melakukan 
penelitian terhadap produk minuman kemasan 
sari jahe merah JaeQ karena minuman tersebut 
memiliki banyak khasiat yang berguna bagi tubuh 
dan memiliki potensi untuk terus berkembang 
karena minimnya pesaing dalam produk sejenis. 
Sebagai produk baru, PT PAQAR masih 
memiliki keterbatasan dalam melakukan kegiatan 
yang berhubungan dengan pemasaran produk 
JaeQ. Keterbatasan ini berdampak pada minimnya 
pengetahuan konsumen akan merek JaeQ. 
Menurut Macdonald dan Sharp (2000), kesadaran 
akan merek yang berbeda-beda pada tiap 
konsumen menjadi pengaruh yang kuat ketika 
konsumen melakukan pembelian yang berulang 
pada suatu produk.
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi 
atribut pemasaran produk olahan jahe merah JaeQ 
yang telah diterapkan, mengidentifikasi dan 
menganalisis sikap konsumen terhadap produk 
JaeQ berdasarkan 11 atribut produk, menganalisis 
faktor internal dan eksternal perusahaan, dan 
merumuskan alternatif  strategi pemasaran yang 
dapat diterapkan oleh PT PAQAR untuk dapat 
meningkatkan performa pemasaran. Menurut 
Putranto (2003), untuk mencapai keunggulan 
kinerja pemasaran, dibutuhkan suatu budaya 
perusahaan agar program ker ja  dapat 
diimplementasikan untuk mencapai kinerja 
pemasaran yang unggul dan berorientasi pasar. 
Menurut Swastha (2002) dalam Widharta dan 
Sugiharto (2013), kegiatan pemasaran dipengaruhi 
oleh beberapa hal, yaitu kondisi dan kemampuan 
penjual, kondisi pasar, modal, kondisi organisasi 
perusahaan, dan faktor-faktor lainnya.
II. SITUASI TERKINI
 Data dari Kementerian Pertanian pada tahun 
2014 menunjukkan bahwa tingkat konsumsi jahe 
di Indonesia selama periode tahun 2011-2014 
terus meningkat. Perhitungan data konsumsi 
direpresentasikan dari ketersediaan konsumsi 
melalui pendekatan data produksi dan volume 
ekspor-impor jahe di Indonesia. Gambar 1 
menunjukkan perkembangan konsumsi jahe di 
Indonesia.
 Peningkatan konsumsi terhadap komoditas 
jahe sejak tahun 2011 hingga 2014 menunjukkan 
bahwa minat masyarakat untuk mengkonsumsi 
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jahe semakin tinggi. Fakta tersebut dapat menjadi 
dasar bagi perusahaan untuk memanfaatkan 
komoditas jahe menjadi produk olahan untuk 
meningkatkan nilai jahe tersebut.
 Saat ini perusahaan masih melakukan kegiatan 
pemasaran tanpa berdasarkan strategi pemasaran 
dan juga tanpa tenaga ahli dalam bidang 
pemasaran. Gambar 2 menunjukkan grafik 
penjualan pada tahun 2015 dan periode Januari 
2016 hingga Agustus 2016.
 Pada grafik penjualan terlihat bahwa performa 
penjualan masih tidak konsisten. Berdasarkan 
siklus hidup produk, produk olahan jahe merah 
JaeQ saat ini berada dalam siklus perkenalan 
(introduction). Menurut Kotler dan Keller (2012), 
fase perkenalan merupakan periode dimana 
pertumbuhan penjualan lambat dan pendapatan 
tidak stabil.
III. ANALISIS  DAN ALTERNATIF 
SOLUSI/PENANGANAN
 Penelitian ini dilakukan terhadap dua pihak, 
yaitu pihak perusahaan untuk analisis bauran 
pemasaran dan juga analisis faktor internal dan 
eksternal dan responden untuk analisis atribut 
produk. Analisis terhadap pihak internal dilakukan 
dengan menggunakan metode individual in-depth 
interview. Analisis terhadap responden dilakukan 
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Gambar 2 Grafik penjualan JaeQ
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dengan menggunakan metode convenience sampling. 
Terdapat 100 responden yang terlibat dalam 
penelitian ini. Responden dipilih secara acak. 
Penentuan jumlah responden dilakukan dengan 
menggunakan formula Lemeshow. Berikut adalah 
rumus Lemeshow (Lemeshow et al. 1990):
keterangan:
n = jumlah sampel
z = nilai z pada level kepercayaan
P = ekspektasi proporsi dari populasi yang tidak 
diketahui
d = presisi (sampling error)
 Untuk data primer lainnya diperoleh melalui 
metode observasi dengan cara pengumpulan data 
melalui pengamatan langsung di lokasi penelitian 
untuk mengetahui aktivitas dan proses internal 
perusahaan.
¨ Analisis Bauran Pemasaran
 Analisis bauran pemasaran dilakukan dengan 
mengidentifikasi price, product, place, promotion (4P) 
serta unsur segmentation, targeting, dan positioning 
(Mullins dan Walker 2016).
1. Price
 Hasil analisa menunjukkan bahwa mayoritas 
responden menyatakan harga produk olahan jahe 
merah JaeQ terjangkau. Hal ini merupakan 
indikator bahwa penetapan harga jual produk 
telah sesuai dengan produk yang ditawarkan.
2. Product
 Dalam melakukan penawaran produk 
t e r h a d a p  p a s a r ,  p e r u s a h a a n  h a r u s  
mempertimbangkan faktor-faktor yang melekat 
pada produk tersebut. Dari 11 atribut yang 
dianalisis, atribut yang memiliki kinerja sangat 
baik dari produk olahan jahe merah JaeQ adalah 
rasa sebesar 20%, bentuk cair siap minum sebesar 
18%, dan kepercayaan responden terhadap khasiat 
yang dimiliki sebesar 16%. Untuk faktor yang 
berkaitan dengan pelayanan dan juga tempat, 
atribut kemudahan memperoleh produk JaeQ 
dinilai cukup baik oleh 42% responden. 
Berdasarkan hasil analisis tersebut dan kaitannya 
dengan analisis 5W+1H, menganggap rasa 
sebagai kelebihan dan patut ditonjolkan 
merupakan hal yang selaras dengan anggapan 
konsumen. Keputusan perusahaan untuk 
mengubah jahe merah menjadi produk siap 
minum merupakan keputusan yang tepat karena 
57% responden menilai dengan baik bentuk dari 
produk tersebut. Menonjolkan khasiat sebagai hal 
yang dapat ditawarkan kepada konsumen juga 
merupakan keputusan yang tepat karena 40% 
responden meyakini bahwa produk tersebut 
memiliki khasiat yang cukup baik.
3. Place
 Kemudahan memperoleh produk dianggap 
sangat penting oleh 52% responden. Kemudahan 
memperoleh produk terkait dengan faktor tempat 
sebagai sarana melayani konsumen dalam 
mendapa tkan  produk .  Sebanyak  42% 
menganggap kinerja perusahaan cukup baik. 
Namun, sebanyak 31% responden juga 
menyatakan bahwa kinerja perusahaan dalam 
memberikan kemudahan memperoleh produk 
masih kurang baik. Berdasarkan analisis terhadap 
pihak perusahaan, kendala yang dihadapi dalam 
memilih outlet rekanan terdapat pada keharusan 
suatu outlet  memiliki lemari pendingin yang 
memadai untuk menyimpan produk minuman 
kemasan sari jahe merah JaeQ. Hal ini berkaitan 
dengan daya simpan yang terbatas jika tidak 
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menghambat distribusi yaitu terbatasnya armada 
yang dimiliki oleh perusahaan. 
4. Promotion
 Faktor selanjutnya yaitu mengenai kemudahan 
mendapatkan informasi mengenai produk, 
sebanyak 46% responden menganggap kinerja 
perusahaan untuk memberikan informasi 
terhadap konsumen masih kurang baik. Padahal 
pada tingkat kepentingan, sebanyak 45% 
r e s p o n d e n  m e n g a n g g a p  k e m u d a h a n  
mendapatkan informasi suatu produk merupakan 
hal yang penting dan 41% responden 
menganggap hal ini sebagai sesuatu yang sangat 
penting. Kegiatan promosi yang terbatas sejalan 
dengan minimnya informasi yang didapat oleh 
responden. Hal tersebut ditunjukkan oleh hasil 
analisis yang menunjukkan banyaknya responden 
yang tidak mengetahui produk minuman kemasan 
sari jahe merah JaeQ. Padahal, semakin banyak 
informasi yang didapat oleh konsumen dan 
semakin luasnya produk diketahui oleh banyak 
orang, maka semakin luas pula jangkauan pasar 
yang dapat diperoleh perusahaan. Pattiapon 
(2011) mengatakan bahwa harapan konsumen 
dapat tidak terpenuhi disebabkan oleh salah 
penafsiran sinyal-sinyal promosi perusahaan. 
Kesalahan penafsiran dapat terjadi apabila 
perusahaan tidak dengan gencar menyampaikan 
tujuan dari perusahaan membuat produk tersebut.
¨ Analisis Atribut Produk
 Berdasarkan hasil analisis atribut produk 
terhadap tingkat kepercayaan/kinerja produk 
olahan jahe merah JaeQ,  atribut bentuk, aroma, 
dan keamanan dikonsumsi merupakan tiga atribut 
utama yang kinerjanya dianggap paling baik. 
Sedangkan atribut kemasan, kemudahan 
diperoleh, dan iklan merupakan tiga atribut 
terbawah yang kinerjanya dianggap paling tidak 
baik oleh responden. Selama ini perusahaan 
menganggap bahwa khasiat merupakan 
keunggulan dari produk yang mereka produksi. 
Hasil analisis juga menunjukkan bahwa khasiat 
merupakan atribut paling penting yang dinilai oleh 
para responden terhadap produk olahan jahe 
merah secara umum. Namun hal ini berbanding 
terbalik dengan kepercayaan responden terhadap 
khasiat produk olahan jahe merah JaeQ. Khasiat 
menempati urutan kelima dibawah harga. Hasil 
analisis menunjukkan bahwa pesan yang ingin 
diberikan produsen belum tersampaikan dengan 
baik kepada konsumen.
 Responden yang terlibat dalam penelitian ini 
dibagi berdasarkan demografi, yaitu usia, jenis 
kelamin, status pernikahan, tingkat pendidikan, 
pekerjaan, pendapatan per bulan, jumlah anggota 
keluarga, dan pengeluaran setiap bulan untuk 
konsumsi. Menurut Sumarwan (2011), demografi 
dapat menggambarkan karakteristik dari 
penduduk. Berdasarkan hasil analisis kesediaan 
membeli yang dikaitkan dengan demografi 
responden, terdapat dua karakteristik demografi 
yang memiliki perbedaan signifikan mengenai 
keputusan pembelian yang akan dilakukan. Kedua 
tipe demografi tersebut adalah usia dan jenis 
pekerjaan. Berdasarkan usia, perusahaan dapat 
menyasar konsumen dengan usia mulai dari 20 
tahun hingga diatas 50 tahun. Sedangkan untuk 
jenis pekerjaan, konsumen dengan pekerjaan 
sebagai pegawai negeri sipil dan pegawai swasta 
dapat menjadi target pasar bagi produk olahan jahe 
merah JaeQ.
¨ Analisis Faktor Internal dan Eksternal
1. Faktor Internal
 Analisis faktor internal dan eksternal 
merupakan langkah awal untuk melakukan analisis 
Risalah Kebijakan Pertanian dan LingkunganShelly Atriani Iskandar, Arief  Daryanto, Dodik Ridho Nurrochmat
167
SWOT. Menurut Rangkuti (2015), analisis SWOT 
adalah identifikasi berbagai faktor secara 
sistematis untuk merumuskan strategi perusaha-
an. Analisis lingkungan internal adalah proses 
dimana perencanaan stategi mengkaji faktor-
faktor internal perusahaan untuk menentukan 
dimana perusahaan memiliki kelemahan dan 
kekuatan sehingga dapat mengelola peluang 
secara efektif  dalam menghadapi ancaman yang 
terdapat dalam lingkungan (Yudiaris, 2015). 
Menurut Yulianti (2014), lingkungan internal 
dibagi menjadi tiga kategori, yaitu kompetensi, 
kompetensi inti, dan sumber daya.
 Analisis faktor internal dilakukan untuk 
mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi 
kekuatan dan kelemahan di dalam perusahaan. 
Analisis tersebut penting untuk dilakukan agar 
faktor-faktor tersebut dapat digunakan oleh 
perusahaan untuk memperkuat perusahaan dan 
juga mengatasi kelemahan perusahaan dalam 
rangka memperbaiki kinerja perusahaan. 
Identifikasi dilakukan dengan melakukan 
wawancara kepada pihak internal perusahaan dan 
juga berdasarkan pengamatan langsung di dalam 
lingkup perusahaan.
2. Faktor Eksternal
 Analisis faktor eksternal dilakukan untuk 
mengetahui apa saja yang menjadi peluang 
maupun ancaman yang dihadapi oleh PT PAQAR. 
Menurut David (2011), terdapat lima faktor yang 
meliputi analisis lingkungan eksternal yang dapat 
memberikan dampak yang baik maupun buruk 
terhadap perusahaan, yaitu faktor ekonomi, faktor 
sosial, budaya, demografi, dan lingkungan, faktor 
politik, kebijakan pemerintah, dan hukum, faktor 
teknologi, dan yang terakhir adalah faktor daya 
saing. Sama halnya dengan faktor internal, 
penilaian terhadap faktor eksternal dilakukan 
melalui wawancara dan kuesioner terhadap pihak 
perusahaan yang dianggap berkaitan dengan 
kegiatan pemasaran dan produksi produk olahan 
jahe merah JaeQ.
 Hasil analisis faktor internal dan eksternal 
kemudian diolah dengan menggunakan matriks 
SWOT untuk mendapatkan beberapa alternatif  
strategi yang sesuai bagi perusahaan. Beberapa 
alternatif  strategi tersebut kemudian diolah 
dengan menggunakan matriks QSPM untuk 
menentukan prioritas strategi yang dapat 
diterapkan oleh perusahaan. 
 
No  Faktor Strategis  Bobot  Bobot Relatif  Rating  Skor
 Kekuatan     
1 Khasiat  yang dimiliki  4.3  0.09  4  0.389
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Total IFE 44.2 1 2.308
Tabel 1. Pengaruh faktor strategi internal terhadap pemasaran produk JaeQ
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4 Fasilitas penyimpanan outlet 
rekanan terbatas
5 0.15 3 0.456
Total EFE 33 1 2.052
¨ Hasil Analisis SWOT
 Hasi l  anal isis terhadap PT PAQAR 
menghasilkan tujuh alternatif  strategi, yaitu:
1. Strategi SO (Strength – Opportunities)
 Strategi SO yang dapat diterapkan adalah 
melakukan promosi dengan menonjolkan 
manfaat dan kandungan bahan alami sebagai 
kelebihan yang ditawarkan oleh produk olahan 
jahe merah JaeQ. Salah satu media promosi yang 
dapat digunakan yaitu dengan memanfaatkan 
media online untuk memasarkan produk.
2. Strategi ST (Strenght – Threats)
 a. Strategi ST yang pertama yaitu memperluas 
jaringan dengan distributor bahan baku 
pendukung sebagai penunjang bahan baku 
utama. Dengan memiliki beberapa pilihan 
distributor, perusahaan tentunya dapat 
dengan fleksibel memilih distributor mana 
yang dapat memberikan harga yang sesuai 
s e h i n g g a  p e r u s a h a a n  d a p a t  
mempertahankan harga yang tepat bagi 
produk mereka.
 b. Strategi ST yang kedua adalah menambah 
outlet rekanan yang mampu menyediakan 
tempat penyimpanan yang sesuai agar 
perusahaan dapat menjual produk dengan 
lebih maksimal dan juga mendekati target 
pasar. Strategi ini diharapkan mampu 
mengatasi kinerja atribut kemudahan 
diperoleh yang dianggap tidak baik oleh 
sebagian besar responden. Sulitnya 
mendapatkan produk dapat menjadi 
kerugian bagi perusahaan. Berdasarkan hasil 
analisis, dari 71% responden yang bersedia 
membeli setelah mencoba, hanya 12% yang 
akan tetap membeli produk JaeQ di tempat 
yang lain. Responden lainnya akan membeli 
merek lain (30%) atau tidak jadi membeli 
(28%).
 c. Strategi ST yang ketiga adalah menyediakan 
media iklan di outlet-outlet penyedia produk 
JaeQ. Media iklan diharapkan mampu 
menarik minat calon konsumen yang sedang 
berkunjung ke suatu toko. Iklan dapat 
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berupa banner, poster, maupun selebaran.
3. Strategi WO (Weakness – Opportunities)
 a. Strategi WO yang pertama adalah 
memaksimalkan fungsi media sosial untuk 
mempromosikan produk minuman 
kemasan sari jahe merah JaeQ. Dengan 
menggunakan media sosial, maka efek dari 
kendala modal yang terbatas dan juga 
ketiadaan tenaga kerja dalam bidang 
pemasaran dapat diminimalisasi.
 b. S tra teg i  WO yang kedua ada lah 
memperbaiki tampilan kemasan produk 
dengan mengubah jenis botol maupun 
mendesain ulang tampilan label. Kinerja 
atribut kemasan produk minuman kemasan 
sari jahe merah JaeQ berada pada urutan 
sembilan. Padahal, responden menilai 
tingkat kepentingan atribut kemasan pada 
urutan keenam. Hal ini menunjukkan 
bahwa kemasan produk belum dianggap 
menarik oleh responden.
4. Strategi WT (Weakness - Threats)
 Strategi WT yang disarankan bagi perusahaan 
adalah menambah tenaga kerja yang dapat 
membantu perusahaan mengembangkan usaha 
melalui pemasaran yang baik. Dengan adanya 
tenaga kerja yang berkonsentrasi pada bidang 
pemasaran, kinerja pemasaran diharapkan akan 
lebih baik karena perusahaan dapat fokus 
melakukan pemasaran produk, dimulai dari 
melakukan strategi promosi dan melakukan 
strategi distribusi yang lebih baik dengan 
menentukan tempat yang sesuai dengan segmen 
pasar yang tepat.
¨ Hasil Analisis Matriks QSPM
 Berdasarkan hasil analisis menggunakan 
matriks QSPM, strategi yang memiliki nilai TAS 
paling tinggi dan menjadi prioritas bagi PT 
PAQAR untuk diterapkan adalah menonjolkan 
manfaat dan kandungan bahan alami sebagai 
materi promosi, salah satunya dengan media online. 
Perusahaan menilai khasiat dan kandungan bahan 
alami sebagai kekuatan yang dimiliki produk 
minuman kemasan sari jahe merah JaeQ. Hal 
tersebut dikarenakan kandungan utama produk 
yang berasal dari jahe merah yang dikenal memiliki 
banyak khasiat dan berasal dari bahan-bahan 
alami. Strategi ini penting untuk dilakukan karena 
responden menilai atribut manfaat sebagai atribut 
yang paling penting dari produk minuman jahe 
merah secara umum. Namun, hal ini tidak sejalan 
dengan kepercayaan konsumen mengenai khasiat 
produk minuman kemasan sari jahe merah JaeQ. 
Atribut manfaat hanya berada pada urutan kelima. 
Padahal, dengan meningkatkan kepercayaan 
konsumen terhadap khasiat yang dimiliki, 
perusahaan dapat meningkatkan minat konsumen 
untuk mengkonsumsi produk minuman kemasan 
sari jahe merah JaeQ. Cara untuk memberikan 
informasi mengenai khasiat tersebut dapat 
dilakukan melalui iklan. Salah satu media promosi 
yang dapat dimanfaatkan adalah melalui media 
online.
Strategi yang menjadi prioritas kedua adalah 
menambah outlet rekanan yang memadai. Strategi 
ini penting untuk diterapkan oleh PT PAQAR agar 
perusahaan dapat menjangkau pasar lebih luas lagi, 
terutama menjangkau target pasar yang sesuai. 
Outlet yang memadai adalah outlet yang dapat 
menyediakan lemari pendingin yang sesuai bagi 
produk minuman kemasan sari jahe merah JaeQ. 
Hasil analisis menunjukkan bahwa sebanyak 71% 
responden bersedia untuk membeli ulang. Namun 
hal ini bertolak belakang dengan kinerja atribut 
kemudahan diperoleh yang tidak terlalu baik di 
mata responden. Strategi ini diharapkan dapat 
menyeimbangkan antara minat konsumen dengan 
kemudahan memperoleh produk, sehingga dapat 
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meningkatkan penjualan produk. Berdasarkan 
jenis pekerjaan, segmen pasar yang sesuai bagi 
produk minuman kemasan sari jahe merah JaeQ 
adalah konsumen dengan pekerjaan pegawai 
negeri dan pegawai swasta. Mengacu pada 
penelitian ini, perusahaan dapat menfokuskan 
penjualan ke kantin-kantin di kantor-kantor 
pemerintahan dan kantor-kantor swasta.
Strategi ketiga yang dapat diterapkan 
perusahaan adalah memperbaiki kemasan produk 
dengan memanfaatkan teknologi agar dapat 
menghasilkan desain yang dapat menarik minat 
konsumen dan mampu bersaing dengan 
kompetitor. Strategi ini terkait dengan penilaian 
responden yang menilai tingkat kinerja atribut 
kemasan yang berada dibawah tingkat 
kepentingan. Hal ini juga terkait hasil penelitian 
yang menunjukkan bahwa dari 11 atribut yang ada, 
hanya enam atribut yang mempengaruhi 29% 
responden untuk tidak melakukan pembelian 
setelah mencoba produk minuman kemasan sari 
jahe merah JaeQ, salah satunya adalah kemasan 
yang tidak menarik. Perusahaan juga dapat 
mempromosikan kemudahan mengkonsumsi 
sebagai salah satu keunggulan. Bentuknya yang 
cair siap minum dapat menjadi nilai lebih 
dibandingkan kemasan  yang perlu diseduh sachet
terlebih dahulu. Hal ini berkaitan dengan hasil 
analisis yang menunjukkan bahwa kinerja atribut 
bentuk sebagai atribut terbaik produk minuman 
kemasan sari jahe merah JaeQ.
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